Analisis Bauran Promosi Pada PT Penerbit Erlangga Surakarta by G, ASA SYARAFINA
1 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
Tingkat persaingan dalam dunia usaha di Indonesia sangatlah ketat 
seiring dengan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi. Hal ini memacu 
pelaku para usaha untuk meningkatkan kinerja perusahaan agar dapat 
meningkatkan pangsa pasar dan mendapatkan konsumen baru. Pada 
dasarnya tujuan dari berdirinya sebuah perusahaan adalah untuk 
memperoleh keuntungan yang optimal guna menjamin serta 
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Dalam rangka untuk 
mencapai laba yang maksimal, perusahaan harus melakukan serangkaian 
kegiatan promosi pemasaran agar dapat meningkatkan volume penjualan 
produknya.  
Bisnis perbukuan dan percetakan semakin berkembang seiring 
dengan meningkatnya kualitas pendidikan di Indonesia. Bagi perusahaan 
percetakan dan penerbit buku, industri buku pelajaran masih memiliki 
prospek yang cerah. Karena pasar buku pelajaran akan selamanya ada 
karena dibutuhkan oleh seluruh kalangan dunia pendidikan dan juga 
sebagai syarat dalam melaksanakan kegiatan belajar mengajar. Sedangkan 
dari sisi pandang masyarakat umum, masyarakat memiliki kepentingan 
atas tersedianya buku-buku yang berkualitas dengan maksud agar 
mendukung minat baca seseorang. Dengan begitu bisnis perbukuan turut 
serta mendukung dalam proses mencerdaskan kehidupan bangsa.  
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Untuk menghadapi persaingan di dunia penerbitan, sangat penting 
bagi pelaku usaha untuk memperhatikan komunikasi, baik itu komunikasi 
dilakukan antar kelompok maupun organisasi. Dengan adanya komunikasi 
yang baik maka perusahaan dapat menyampaikan pesan yang ingin 
disampaikan oleh perusahaan, selain itu perusahaan juga dapat 
menginformasikan dan membuat konsumen potensial menyadari akan 
keberadaan produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Manfaat lain dari 
keterampilan komunikasi yang baik yaitu dapat melakukan proses 
negosiasi hingga final serta membujuk konsumen saat ini dan konsumen 
potensial agar memiliki keinginan untuk melakukan kegiatan pertukaran. 
Pertukaran disini dimaksudkan dengan adanya transaksi antara penjual dan 
pembeli.  
Dengan memahami konsep pemasaran maka perusahaan dapat 
menentukan metode komunikasi yang baik untuk mengkomunikasikan 
produknya. Komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk 
menyampaikan pesan kepada masyarakat umum terutama target konsumen 
dengan harapan produknya akan dikenal dan untuk dampaknya akan 
terjadi kenaikan volume penjualan. 
Salah satu bentuk metode komunikasi pemasaran yaitu kemampuan 
perusahaan dalam mendidik para pemasarnya dalam mengkomunikasikan 
produknya dengan melakukan promosi. Promosi meliputi semua alat-alat 
dalam kombinasi pemasaran yang peranan utamanya yaitu untuk 
mengadakan komunikasi yang sifatnya membujuk. Promosi merupakan 
suatu proses komunikasi dari penyampaian amanat atau berita tentang 
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produk/barang atau jasa dari produsen kepada konsumen. Menurut Kotler 
dan Keller (2008:201) bauran promosi (promotion mix) terdiri dari delapan 
metode komunikasi utama, yaitu iklan, promosi penjualan, acara dan 
pengalaman, hubungan masyarakat dan publisitas, pemasaran langsung, 
pemasaran interaktif, pemasaran dari mulut ke mulut, penjualan personal. 
Tetapi antara teori dengan kenyataan yang terjadi di lapangan mengenai 
metode promosi yang dilakukan tidak semuanya diterapkan.  
Pada survei yang dilakukan oleh Ikatan Penerbit Indonesia (IKAPI) 
yang dilaksanakan pada tahun 2016 terdapat 1.402 penerbit yang terdaftar 
sebagai anggota IKAPI Indonesia dan 148 penerbit tersebar di Provinsi 
Jawa Tengah. Banyaknya perusahaan percetakan dan penerbitan buku 
membuat persaingan antar perusahaan semakin ketat, sehingga dibutuhkan 
keterampilan dan kreatifitas dalam melakukan strategi promosi produk 
dalam menghadapi persaingan. 
PT Penerbit Erlangga termasuk salah satu anggota dari Ikatan 
Penerbit Indonesia (IKAPI) sejak tahun 1987. PT Penerbit Erlangga 
merupakan perusahaan percetakan dan penerbitan buku yang cukup 
populer dikalangan pendidikan, terbukti dengan banyaknya buku-buku 
terbitan yang kebanyakan mengenai buku-buku pelajaran untuk tingkat SD 
hingga SMA/K. Buku-buku yang diterbitkan oleh PT Penerbit Erlangga 
tidak hanya berupa buku pelajaran sekolah saja, namun terdapat beberapa 
buku soal UAS, UN hingga soal-soal penerimaan perguruan tinggi yang 
sesuai dengan tingkatan sekolah siswa yang dapat digunakan untuk 
membantu pembelajaran. 
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Tabel I.1 
KATALOG BUKU SEKOLAH JANUARI TAHUN 2017 
PT PENERBIT ERLANGGA 
Tingkat sekolah Jumlah Buku         
(unit) 
Total 
(unit) 
SD/MI 446 + 60 506 
SMP/MTs 303 + 35 340 
SMAK/MA 305 + 29 334 
     Sumber: Katalog Erlangga Januari 2017 
Tabel diatas menyatakan bahwa jumlah buku pelajaran yang 
ditujukan untuk siswa tingkat SD dan MI memiliki jumlah terbanyak jika 
dibandingkan dengan tingkat SMP/Mtsdan SMAK/MA. Berdasarkan pada 
uraian latar belakang diatas, maka penulis berkeinginan untuk mengkaji 
lebih dalam mengenai strategi bauran promosi yang dilakukan oleh PT 
Penerbit Erlangga Surakarta khususnya promosi yang dilakukan pada 
tingkat SD/MI. Untuk itu, judul yang diangkat dalam penelitian ini adalah 
“ANALISIS BAURAN PROMOSI PADA PT PENERBIT ERLANGGA 
SURAKARTA” 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas maka 
perumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 
1. Bagaimana penerapan bauran promosi yang dilakukan oleh PT 
Penerbit Erlangga Surakarta? 
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C. Tujuan Penelitian 
Adapun dalam penyusunan tugas akhir ini, penulis mempunyai 
tujuan yaitu: 
1. Untuk mengetahui penerapan bauran promosi yang dilakukan PT 
Penerbit Erlangga Surakarta. 
 
D. Manfaat Penelitian 
a. Bagi Akademisi 
Membantu perkembangan teori bauran promosi serta dapat 
digunakan untuk perkembangan ilmu Manajemen terutama 
Manajemen Pemasaran bagi mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
b. Bagi Praktisi 
Diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan dan masukan 
dalam mengembangkan proses pemasaran di PT Penerbit Erlangga 
Surakarta. 
 
E. Metode Penelitian 
a. Desain Penelitian 
Desain penelitian yang digunakan yaitu studi kasus. Desain 
kasus ini dilakukan karena ingin mempelajari lebih intensif tentang 
gambaran atau mendeskripsikan suatu permasalahan yang diteliti yaitu 
mengenai strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT Penerbit 
Erlangga Surakarta. 
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b. Objek Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan pada PT Penerbit Erlangga Surakarta 
yang berlokasi di Jl. Siwalan No. 127 Kerten, Jajar, Laweyan, Kota 
Surakarta Jawa Tengah. 
c. Jenis dan Sumber Data Penelitian 
Dalam penelitian ini jenis dan sumber data yang digunakan 
adalah sebagai berikut: 
1) Data primer yaitu data yang diperoleh secara langsung yang 
diberikan oleh narasumber pertama dari hasil pengamatan 
langsung atau observasi dan hasil wawancara dengan pihak 
yang bersangkutan terkait dengan masalah penelitian. 
2) Data sekunder data yang diperoleh dari pihak ketiga yang 
berupa informasi mengenai perusahaan dan bahan dokumentasi 
yang berkaitan dengan masalah penelitian serta buku-buku 
referensi lainnya. 
d. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Pengamatan (Observasi) 
Pengamatan yaitu metode pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara mengamati fenomena yang terjadi pada 
objek penelitian. Pada penelitian ini, penulis menggunakan 
metode pengamatan partisipam/partisipatoris. Suwantoro 
(2014:41) menjelaskan bahwa pada pengamatan ini penulis 
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adalah bagian dari apa yang sedang diamati. Peneliti tersebut 
menjadi amggota suatu kelompok atau organisasi tertentu dan 
mengamatinya serta menghimpun data darinya. Pengamatan 
yang dilakukan pada saat penulis melaksanakan kegiatan 
magang kerja dan dengan mengamati media-media promosi 
yang digunakan oleh PT Penerbit Erlangga Surakarta. 
2. Wawancara 
Teknik wawancara merupakan proses tanya jawab dalam 
dalam penelitian yang berlangsung secara lisan dimana dua 
orang atau lebih bertatap muka mendengarkan secara langsung 
informasi-informasi atau keterangan-keterangan (Supardi 
dalam Suwantoro, 2014:43). Metode wawancara yang 
digunakan oleh penulis yaitu menggunakan wawancara semi 
terstuktur. Pada wawancara jenis ini, pewawancara lebih 
mengarahkan pembicaraan. Dalam wawancara ini, 
pewawancara tidak mengajukan persoalan berdasarkan daftar 
pertanyaan yang telah dipersiapkan namun topik atau isu-
isulah yang menentukan arah pembicaraan. Wawancara dalam 
penelitian ini dilakukan dengan pihak yang bersangkutan, yaitu 
karyawan dari PT Penerbit Erlangga Surakarta dengan 
mengambil bahasan seputar kegiatan dan media promosi yang 
dilakukan. 
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3. Studi pustaka 
Studi pustaka merupakan teknik yang dilakukan oleh 
peneliti untuk menghimpun informasi yang relevan dengan 
topik atau masalah yang akan atau sedang diteliti. Informasi 
tersebut dapat diperoleh dari buku-buku ilmiah, laporan 
penelitian terdahulu, karangan ilmiah, tesis dan disertasi serta 
sumber-sumber tertulis baik tercetak maupun dalam bentuk 
elektronik. Dengan melakukan studi pustaka, peneliti dapat 
memanfaatkan referensi-referensi dan informasi yang dapat 
digunakan untuk sebagai landasan dalam menentukan hasil 
penelitian yang relevan dengan teori yang ada. 
e. Teknik Pembahasan 
Teknik pembahasan yang digunakan dalam penelitian ini 
yaitu teknik pembahasan deskriptif. Teknik pembahasan deskriptif 
digunakan membuat gambaran atau deskripsi secara sistematis, 
faktual dan akurat mengenai suatu objek yang diteliti. Beberapa 
alat pendukung yang digunakan untuk pembahasan deskriptif 
adalah penggunaan gambar/foto/bagan/diagram/tabel untuk 
memperjelas deskripsi. Teknik pembahasan akan dilakukan dengan 
cara menjabarkan media promosi apa saja yang dilakukan oleh 
objek penelitian yaitu PT Penerbit Erlangga. Selain itu juga 
menyebutkan dampak dari media promosi yang digunakan dengan 
cara melihat data volume penjualan selama 3 (tiga) tahun dari tahun 
2014-2016 khususnya di tingkat SD/MI. 
